




BAB II  
TINJAUAN PUSTAKA 
2.1 Penelitian Terdahulu 
Penelitian terdahulu yg dilakukan oleh Kai et al ( 2016) dengan menggunakan 
metode Penelitian metode survey. Analisis data yang digunakan yaitu analisis 
pendapatan, analisis distribusi dan analisis margin pemasaran. Penelitian terdahulu 
yg dilakukan oleh Wowiling et al (2019) dengan Metode pengambilan sampel 
metode snowball sampling. Analisis data yang digunakan yaitu Analisis Saluran 
Pemasaran, Lembaga Pemasaran, Margin Pemasaran dan Biaya Pemasaran. 
Dengan hasil penelitian 1 terdapat 3 saluran pemasaran pemasaran usahatani 
kacang tanah di Kecamatan Pulubala Kabupaten Gorontalo. Margin pemasaran 
pada saluran I sebesar Rp.12.500 dan pada saluran II Rp. 12.000. Sedangkan Hasil 
dari penelitian 2 menunjukkan  terdapat 3 saluran pemasaran jagung di Desa 
Dimembe Kecamatan Dimembe Kabupaten Minahasa Utara. Margin pemasaran 
pada saluran pemasaran I sebesar Rp 213,33/kg, pada saluran pemasaran II sebesar 
Rp 1.500,00/kg, dan pada saluran pemasaran III sebesar Rp 2.500,00/kg dan Share 
pemasaran I sebesar 93,90%, Share pemasaran II sebesar 70.00% dan Share 
pemasaran III sebesar 58,33%.  
Penelitian terdahulu yg dilakukan oleh Maharani & Furyanah (2020) dengan 
menggunakan metode penelitian deskriptif analisis. Metode pengambilan Sampel 
mengunakan metode sensus. Analisis data yang digunakan yaitu analisis biaya dan 
keuntungan pemasaran, analisis margin pemasaran tiap lembaga dan Farmer’s 
share. Penelitian terdahulu yg dilakukan oleh Hidayat et al., (2017)  dengan jenis 





sensus. Analisis data yang digunakan yaitu analisis biaya dan keuntungan 
pemasaran, analisis margin pemasaran tiap lembaga dan Farmer’s share. Kedua 
penelitian tersebut bertujuan menganalisis tentang Saluran pemasaran, biaya  
keuntungan pemasaran , marjin pemasaran dan farmer’s share. Dengan Hasil dari 
penelitian 1 terdapat 2 saluran pemasaran kopi robusta di Desa Ciluping Kecamatan 
Dayeuhluyur Kabupaten Cilacap..Marjin pemasaran pada saluran pemasaran I 
sebesar Rp 2.000,00 dan saluran pemasaran II sebesar Rp 3.000,00. Farmer’s share 
saluran pemasaran I adalah 90,47 persen dan saluran pemasaran II adalah 86,36 
persen. Sedangkan Hasil dari penelitian 2 terdapat 3 saluran pemasaran Gula Aren 
Di Desa Capar Kecamatan Salem Kabupaten Brebes . Besarnya marjin pemasaran 
pada saluran I sebesar Rp 1.100, dan saluran II sebesar Rp 1400. Besarnya Farmer’s 
Share Saluran I 85,3 persen dan saluran II 81,6. 
Penelitian terdahulu yg dilakukan oleh Mardhiah & Habibi (2019) dengan 
Metode penentuan lokasi secara Purposive Sampling. Metode Pengambilan sampel 
mengunakan Simple Random Sampling untuk penentuan responden petani dan 
sensus untuk lembaga pemasaran. Analisis data yang digunakan yaitu Analisis 
produksi, biaya pemasaran, harga hasil produksi, nilai produksi, marketing margin 
dan pendapatan. Penelitian terdahulu yg dilakukan oleh Saputra (2018) dengan 
Metode penentuan lokasi secara Purposive Sampling. Metode Pengambilan sampel 
mengunakan Simple Random Sampling. Analisis data yang digunakan yaitu 
Analisis biaya dan keuntungan pemasaran dan analisis margin pemasaran. Kedua 
penelitian tersebut bertujuan untuk menganalisis tingkat efisiensi saluran 
pemasaran dan margin pemasaran. Dengan hasil penelitian 1 terdapat 2 saluran 





desa mendapat untung 4,89% dan pengumpul tingkat kabupaten mendapat untung 
2,60%. dan pengumpul di tingkat kabupaten mendapat untung 11,69%. Sedangkan 
Hasil dari penelitian 2 menunjukkan bahwa; Saluran pemasaran yang efisien bagi 
petani terdapat pada saluran dua, bagi pedagang efisien pemasaran terdapat pada 
lembaga pemasaran tingkat kecamatan pada saluran dua dengan rasio biaya 
keuntungan 11,07; Margin pemasaran terbesar yang diperoleh pada lembaga 
pemasaran di tingkat kecamatan dengan profit margin atau keuntungan sebesar Rp 
2.108,96 (8,50%). 
Hasil penelitian Penelitian terdahulu yg dilakukan oleh Khaswarina et al., 
(2019) dengan menggunakan metode penelitian deskriptif. Metode penentuan 
lokasi secara Purposive Sampling. Metode Pengambilan sampel mengunakan 
Simple Random Sampling.  Analisis data yang digunakan yaitu Analisis margin 
pemasaran, farmer’s share, dan Profitability Index pendapatan. Penelitian ini 
memeiliki tujuan menganalisis saluran pemasaran yang paling efisien yang 
digunakan oleh petani dan nilai keuntungan masing-masing lembaga pemasaran 
pada setiap saluran pemasaran. Hasil penelitian menunjukkan bahwa saluran 
pemasaran paling efisien berdasarkan nilai marjin pemasaran, farmer’s share dan 
tingkat keuntungan (profitability index) yang diperoleh terdapat pada saluran 
pemasaran III di Desa Ridan, dengan nilai keuntungan pemasaran sebesar Rp. 
1.037,5 margin pemasaran sebesar Rp.1.905 dan nilai farmer’s share sebesar 
77,91% dengan efisiensi pemasaran 20,19%. 
Penelitian terdahulu yg dilakukan oleh Sofanudin & Budiman  (2017) dengan 
Analisis data yang digunakan yaitu analisis biaya dan keuntungan pemasaran, 





Penelitian terdahulu yg dilakukan oleh Septiyani dkk. (2017) dengan mengunakan 
metode pengambilan sampel yang stratified random sampling dan mengunakan 
metode snowball sampling. Analisis data yang dilakukan yaitu aspek teknis, aspek 
ekonomi dan aspek pemasaran. Kedua penelitian tersebut bertujuan untuk 
menganalisis Saluran pemasaran, marjin pemasaran dan efisiensi pemasaran.  
Dengan Hasil penelitian 1 menunjukkan bahwa terdapat 3 saluran pemasaran cabai 
yang terdapat di Kecamatan Kanigoro Kabupaten Blitar. Dengan margin pemasaran 
I Rp 6.500, margin pemasaran II Rp 10.000 dan margin pemasaran III Rp 10.000 . 
farmer’s share pada saluran I 75 % farmer’s share pada saluran II 67% dan farmer’s 
share pada saluran III 67%. Sedangkan hasil penelitian 2 terdapat 4 saluran 
pemasaran. Dengan margin pemasaran I Rp 6.587, margin pemasaran II Rp 4.764, 
margin pemasaran III Rp 8.611 dan margin pemasaran IV Rp 7.497. fisherman’s 
share pada saluran II 85,49 % dan fisherman’s share pada saluran IV 77,28 %.  Hal 
tersebut menujukan bahwa disrtibusi pemasaran 2 adalah yang paling efisien . 
2.2 Landasan Teori 
 2.2.1 Kopi Robusta 
Kopi Robusta merupakan tanaman asli  dari benia Afrika yang meliputi 
daerah Kongo, Sudan, Liberia, dan Uganda. Kopi Robusta ( Coffea Canephora ) 
pertamackali di Kongo pada tahun 1898 oleh ahli botani dari Belgia. Kopi Robusta 
mulai dikembangkan secara besar-besaran di Indonesia pada awal abad ke-20 oleh 
pemerintahan  kolonial Hindia Belanda.  
Pengembangan tanaman kopi robusta berawal dari bencana wabah penyakit 
karat  daun atau Hemileia vastatrix yang menyerang tanaman kopi. hal itu 





akibat penyakit tersebut.  Kemudian Belanda mengganti tanaman kopi yang ada 
diindonesia dengan jenis tanaman arabika dengan liberika. Namun ditahun 1890 
kopi  liberika juga mengalami penyakit yang sama. Kemudian belanda mencoba 
menanam Kopi robusta yg ternyata lebih tahan penyakit karat daun (Najiyati & 
Danarti, 1990). 
Kopi robusta (Coffea canephora) berada di Indonesia sejak tahun 1900, kopi 
robusta memerlukan syarat tumbuh dan pemeliharaan yang ringan, sehingga  
produksinya sangat tinggi. Oleh karena itu kopi ini cepat berkembang dan 
mendesak kopi-kopi lainya. Saat ini lebih dari 90% dari areal pertanaman kopi 
Indonesia terdiri atas kopi Robusta. Kopi Robusta mampu beradaptasi lebih baik 
dibandingkan kopi Arabika. Area perkebunan kopi Robusta di Indonesia relatif luas 
karena dapat tumbuh baik pada daerah yang lebih rendah. Kopi Robusta memiliki 
karakteristik fisik biji agak bulat, lengkungan tebal dan garis tengah dari atas ke 
bawah hampir rata(M. Y. Sari, 2019). 
2.2.2 Saluran Pemasaran 
Pemasaran adalah suatu kegiatan usaha/bisnis untuk memenuhi kebutuhan 
dan keinginan konsumen melalui pendistribusian suatu produk. Sedang  Pemasaran 
hasil pertanian berarti kegiatan bisnis dimana menjual produk berupa komoditas 
pertanian sesuai dengan kebutuhan dan keinginan konsumen, dengan harapan 
konsumen akan puas dengan mengkonsumsi komoditas tersebut. Pemasaran hasil 
pertanian dapat mencakup perpindahan barang atau produk pertanian dari produsen 
kepada konsumen akhir, baik input ataupun produk pertanian itu sendiri.(Desiana 





Menurut Utami (2013) pada prinsipnya pemasaran adalah proses 
penyampaian barang dari produsen ke konsumen. Proses penyampaian barang ini  
dapat terjadi dengan bantuan lembaga-lembaga pemsaran. Saluran pemasaran dapat  
berbentuk sederhana atau rumit, tergantung pada jenis komoditi, lembaga 
pemasaran  dan struktur pasar. Komoditi pertanian yang mudah rusak dan harus 
lebih cepat sampai ke konsumen, serta tidak mempunyai nilai ekonomi yang cukup 
tinggi  biasanya mempunyai saluran pemasaran yang lebih sederhana.  
Saluran dalam suatu pemasaran mempakan suatu jalur yang dilalui oleh suatu 
barang dan jasa dari produsen ke perantara dan akhimya sampai ke konsumen. 
Sementara itu lebih luas lagi The American Marketing Assosiation menyatakan 
bahwa saluran pemasaran mempakan suatu stuktur unit organisasi dalam 
pemasahaan  dan luar pemsahaan yang terdiri atas agen, dealer, pedagang besar dan 
pengecer melalui mana sebuah komoditi, produk atau jasa dipasarkan. 
Menurut Putri et al., (2018) menjelaskan bahwa saluran pemasaran memiliki 
fungsi penting, antara lain: mengumpulkan informasi mengenai konsumen, 
kompetitor, dan lingkungan pemasaran; mengembangkan komunikasi untuk 
merangsang pembelian; menemukan kesepakatan harga dan komponen pendukung 
lainnya; memberikan perkiraan pesanan kepada manufaktur; mengumpulkan dan 
memindahkan produk melalui saluran pemasaran; menyediakan kredit dan pilihan 
pembelian lainnya bagi konsumen; dan mengawasi penjualan aktual dari produk 
atau jasa pada konsumen maupun bisnis. 
2.2.3 Margin Pemasaran 
Marjin  pemasaran  merupakan  selisih  antara  harga  jual  dan  harga  beli  





yaitu  biaya  dan  keuntungan  pemasaran Biaya pemasaran terdiri dari biaya panen, 
pengangkutan, sortasi, pengemasan, retribusi, bongkar muat, sewa tempat, 
penyusutan, dan penyimpanan. menyatakan besar nya marjin untuk   setiap   saluran   
tataniaga   dipengaruhi   oleh   volume   penjualan   serta   jarak   
lokasipemasaran,panjang  pendeknya  rantai  pemasaran,  fungsi fungsi  pemasaran  
yang  dilakukan  oleh lembaga  pemasaran,  serta  struktur  pasar  yang  
dihadapi(Situmorang et al., 2015). 
Marjin dapat didefinisikan dengan dua cara. Pertama, marjin pemasaran 
merupakan perbedaan antara harga diterima oleh petani dengan harga yang harus 
dibayarkan oleh konsumen. Kedua, marjin pemasaran merupakan biaya yang harus 
dibayarkan dari jasa-jasa pemasaran yang dibutuhkan sebagai akibat permintaan 
dan penawaran dari jasa-jasa pemasaran yang telah dilalui. Komponen marjin 
pemasaran ini terdiri dari :  
1. Biaya pemasaran atau biaya fungsional merupakan biaya-biaya yang diperlukan 
lembaga-lembaga pemasaran dalam melakukan fungsi-fungsi pemasaran.  
2. Keuntungan lembaga pemasaran. Pendapatan lembaga pemasaran melalui jasa-
jasa pemasaran.  
Sehingga dapat diartikan bahwa marjin pemasaran merupakan selisish biaya yang 
harus dibayarkan oleh konsumen akhir dengan pendapatan yang diterima oleh 
petani dari lembaga-lembaga pemasaran.(Nadya, 2019). 
2.2.4 Farmer’s Share 
 Farmer’s share adalah salah satu indikator yang dapat digunakan  dalam 
melihat efisiensi kegiatan pemasaran, dengan membandingkan bagian yang 





Bagian yang diterima lembaga pemasaran sering dinyatakan dalam bentuk 
persentase Farmer’s share berbanding lurus dengan efisiensi pemasaran, semakin 
tinggi Farmer’s share maka semakin efisien pemasaran yang dilakukan. Secara 
umum besaran farmer’s share, marjin pemasaran bervariasi antar komoditi dan 
tergantung pada biaya pemasaran yang dikeluarkan(Hafidz, 2020). 
2.2.5 Efisiensi  Pemasaran 
Menurut Baladina et al., (2011) Sistem pemasaran dikatakan efisien apabila 
dapat memberikan kepuasan maksimum bagi produsen, konsumen, dan pelaku 
pemasaran dengan penggunaan sumber ekonomi yang serendah-rendahnya. sistem 
pemasaran dikatakan efisien apabila memenuhi dua syarat, yaitu :  
(1) Mampu menyampaikan hasil-hasil dari petani produsen kepada konsumen 
dengan biaya yang semurah-murahnya, dan(2) Mampu mengadakan pembagian 
yang adil dari keseluruhan harga yang dibayar konsumen terakhir kepada semua 
pihak yang ikut serta di dalam kegiatan produksi dan pemasaran barang tersebut. 
Yang dimaksud dengan adil dalam hal ini adalah pemberian balas jasa fungsi-fungsi 
pemasaran sesuai dengan sumbangan masing-masing. 
2.3 Kerangka Berfikir 
Kerangka pemikiran dibuat oleh peneliti dengan tujuan untuk menjelaskan 
permasalahan yang akan diteliti dengan dikuatkan dengan teori dan penelitian – 
penelitian terdahulu yang berkaitan dengan saluran dan margin pemasaran. Pada 
Kerangka pemikiran Bagan 1 dapat diketahui bahwa lemahnya pemasaran produk 
pertanian disebabkan olah panjangnya saluran pemasaran yang menyebabkan 
fluktuasi harga, dimana hal tersebut dapat merugikan petani sebagai pihak produsen 





akan besar. Dengan demikian, untuk memperlancar penyaluran pemasaran produk 
pertanian dari petani hingga ke konsumen, petani dapat menentukan saluran 
pemasaran yang dianggap paling efisien. Pemasaran dapat dikatakan efisien jika 
produk hasil pertanian dibayar dengan biaya yang semurah-murahnya hingga 
sampai ke konsumen, sehingga terjadi pembagian yang adil atas harga yang 
dibayarkan konsumen akhir kepada pihak petani kopi dan lembaga pemasaran yang 
terlibat didalamnya. 
Bagan 1 1Kerangka Berfikir 
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